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Abstrak
PT.Indosat perusahaan penyedia jasa yang kedua di Indonesia. Penelitian ini di latarbelakangi
karena banyak persaingan antar penyedia jasa telekomunikasi dan perilaku konsumen cenderung
melihat promosi bonus dibandingkan promosi lain. Agar promosi dapat menarik perhatian dan
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian, maka perusahaan melakukan bauran
promosi yang di dalamnya terdapat beberapa variabel yaitu periklanan, penjualan perorangan,
promosi penjualan, pemasaran langsung dan public relation. Penelitian ini merupakan penelitian
kuantitatif dengan pendekatan survei yang berusaha untuk mengetahui bagaimana pengaruh
bauran promosi terhadap keputusan pembelian. Teknik pengumpulan data yaitu dengan metode
kuesioner, wawancara, observasi dan studi pustaka. penyebaran kuesioner terhadap 94 orang,
sampelnya adalah mahasiswa Sabk IM Telkom yang berlokasi di Jl Telekomunikasi no 1 Bandung.
Untuk pengujian instrumen menggunakan uji Validitas, dan Reliabilitas. Sedangkan untuk teknik
analisis data menggunakan metode IPA dan regresi linier sederhana. Hasil dari penelitian ini :
pelaksanaan bauran promosi pada mahasiswa Sabk IM Telkom konsumen menghasilkan variabel-
variabel pernyataan yang terdapat dalam empat kuadran, perilaku konsumen dalam keputusan
pembelian pada mahasiswa Sabk memiliki nilai-nilai yang sudah dihitung pada hasil kuesioner
tersebut. nilai uji signifikasi yang menerima hipotesa H1 yaitu adanya pengaruh bauran promosi
terhadap keputusan pembelian dengan tingkat kesalahan sebesar 5%, dan pengujian determinasi
yang menghasilkan 30.9% sebagai nilai variasi perubahan bauran promosi terhadap variasi
perubahan keputusan pembelian Kata kunci: bauran promosi, keputusan pembelian
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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1    Gambaran Umum dan Objek Observasi
PT Indonesian Satellite Corporation Tbk. (Indosat) didirikan pada tahun 1967 sebagai 
Perusahaan Modal Asing, dan memulai operasinya pada tahun 1969. Pada tahun 1980 Indosat 
menjadi Badan Usaha Milik Negara yang seluruh sahamnya dimiliki oleh Pemerintah Indonesia. 
Hingga sekarang, Indosat menyediakan layanan seluler, telekomunikasi internasional dan layanan 
satelit bagi penyelenggara layanan broadcasting. Indosat merupakan perusahaan telekomunikasi dan 
multimedia terbesar kedua di Indonesia untuk jasa seluler (Mentari, Matrix, IM3, dan StarOne). 
Indosat selalu berusaha menjalin hubungan dan komunikasi dengan pasar serta membaca keinginan 
pasar dan memenuhinya melalui inisiatif pemasaran yang akan dan atau sudah dilakukan.
IM3 adalah kartu prabayar dari Indosat yang diklaim sebagai kartu prabayar super hemat. Harga 
kartu perdananya terjangkau dan tarif SMS dan teleponnya juga murah. Oleh karena itu, pasar sasaran 
IM3 adalah para anak muda. IM3 juga mempunyai banyak fitur yang bermanfaat, mulai dari transfer 
pulsa serta fasilitas GPRS, MMS, Conference Call dan Call Divert. IM3 juga memiliki jangkauan 
luas yang didukung oleh Sinyal Kuat Indosat sehingga bisa digunakan di seluruh Indonesia.
      Gambar 1.1
Sumber:www.indosat.com
IM3 diluncurkan pada tanggal 31 Agustus 2001 di Batam dan dilanjutkan dengan kota-kota 
besar di Jawa, mulai dari kota Semarang, Surabaya, Bandung, dan akhirnya Jakarta. Pada tanggal 14 
November 2001 pelanggan IM3 dapat menggunakan handphone dual band (900 & 1800 MHZ). 
Frekuensi dual band ini diharapkan dapat menampung pelanggan yang lebih banyak dan mengurangi 
drop call atau network busy serta dapat meningkatkan kualitas suara. Pelanggan IM3 dapat 
menggunakan layanan di seluruh Indonesia, selama berada pada jaringan IM3, Sat-C dan Indosat. Hal 
ini dimungkinkan karena Sinyal Kuat Indosat sebagai hasil merger PT Indosat, PT Indosat Multi 
Media Mobile & PT Satelindo (www.indosat-m3.com).
Setiap perusahaan memiliki Visi dan Misi guna mencapai tujuan dari perusahaan tersebut 
begitu juga dengan PT.Indosat, berikut merupakan visi dan misi dari PT.Indosat :
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21. Visi PT.Indosat adalah menjadi penyelenggara jaringan dan jasa telekomunikasi selular/ 
nirkabel yang terkemuka di Indonesia.
2. Misi Indosat sebagai berikut :
a. Menyediakan dan mengembangkan produk, layanan, dan solusi inovatif dan
berkualitas untuk memberikan manfaat.
b. Meningkatkan shareholders value secara terus menerus.
c. Mewujudkan kualitas kehidupan stakeholders yang lebih baik.
Layanan jasa telekomunikasi sekarang menjadi kebutuhan manusia. Dalam kaitannya dengan 
kebutuhan manusia, ternyata teori maslow (1843) masih sangat relevan dengan perilaku konsumen 
tentang kebutuhan  dan keinginannya terhadap barang atau jasa, ternyata konsumen dipengaruhi oleh 
beberapa faktor. Hal tersebut terjadi pada mahasiswa Sabk IM Telkom, mereka dalam kehidupan 
sehari-hari membutuhkan layanan komunikasi untuk berkomunikasi dengan keluarga atau 
kerabatnya. Di lihat dari observasi sebelumnya banyak mahasiswa Sabk IM Telkom menggunakan 
layanan telekomunikasi produk IM3. Mereka memutuskan menggunakan IM3 karena adanya promosi 
yang diberikan PT.Indosat.
1.2     Latar Belakang 
Jasa telekomunikasi di Indonesia mengalami perkembangan yang cukup pesat, hal ini dapat 
kita lihat dengan banyak operator-operator seluler yang bersaing dalam bisnis penyedia jasa ini. 
Prospek pasar yang potensial dan kebutuhan kita yang tinggi akan komunikasi, menjadikan 
banyaknya bisnis jasa telekomunikasi bermunculan. Akibat dari banyaknya bisnis jasa 
telekomunikasi terjadi persaingan yang tinggi. Untuk dapat menjaga posisinya dan bertahan, 
perusahaan harus memahami karakteristik konsumen mereka dan memahami bagaimana konsumen 
dalam memutuskan pembelian. Dengan memahami perilaku konsumen dalam proses pengambilan 
keputusan, sebuah perusahaan akan dapat menentukan strategi apa yang akan digunakan agar 
konsumen tersebut nantinya akan menggunakan produk mereka.
Perilaku konsumen sangat erat hubungannya dengan keputusan pembelian, baik keputusan 
pembelian perseorangan, kelompok, dan organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan 
mereka baik terhadap kebutuhan barang maupun terhadap jasa. Jadin sangat penting bagi perusahaan 
untuk memahami bagaimana konsumen tersebut akan mengambil sebuah keputusan dan 
mempengaruhi keputusan pembelian tersebut. Berdasarkan observasi sebelumnya perilaku konsumen 
pada mahasiswa Sabk IM Telkom terhadap produk IM3 cenderung melihat bonus seperti bonus 
telepon, sms maupun internet dibandingkan melihat promosi-promosi lainnya yang ditawarkan 
PT.Indosat untuk melakukan keputusan pembelian.      
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3Pada teori daryanto (2011:94) pada dasarnya keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 
motif-motif pembelian dimana bisa karena pembeli melaksanakan pembelian hanya pertimbangan 
(motif = terdorong) secara emosional, seperti bangga, sugesti, dan sebagainya. Tetapi juga pembeli 
membeli secara rasional seperti harganya. 
Menurut rossiter dan percy ( dalam payitno, 1993:54) mengklasifaksikan tujuan promosi 
adalah untuk mendorong pemilihan terhadap suatu produk, dan sering digunakan untuk mengimbangi 
kelemahan unsur bauran pemasaran lainnya. Promosi merupakan salah satu unsur bauran pemasaran 
yang berfungsi dalam menginformasikan suatu produk dan mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen. Promosi terdiri dari advertising, sales promotion, public relation, personal selling, dan 
direct marketing. 
Dalam perkembangannya, telekomunikasi di Indonesia menggunakan jaringan GSM ( Global 
System for Mobile Comunication) dan CDMA ( Code-Divison Multiple Acces). GSM dan CDMA 
berkembang menjadi prabayar dan pascabayar. Prabayar adalah suatu sistem pembayaran diaman 
konsumen diharuskan membayar terlebih dahulu sebelum memperoleh jasa dari penyedia yang 
bersangkutan. Sedangkan pascabayar adalah dimana konsumen memperoleh terlebih dahulu setelah 
itu mereka membayar tagihan sesuai dengan jasa yang mereka gunakan.
Berikut ini adalah daftar operator seluler GSM prabayar di Indonesia hingga juli 2008 :
Tabel 1.1
NO PERUSAHAAN MEREK
1. PT.TELKOMSEL SIMPATI DAN AS
2 PT.INDOSAT MENTARI DAN IM3
3 PT.EXCELCOMINDO BEBAS DAN JEMPOL
4 HUTCHISON CHAROEN
POPPHAND TELECOM
3 (THREE)
Sumber :Asosiasi Telekomunikasi Seluler Indonesia 2008
Dari tabel diatas dapat dilihat banyak pilihan akan produk GSM prabayar yang ada pada saat 
ini, sehingga akan membuat konsumen memiliki banyak pilihan alternatif sebelum memutuskan 
pembelian. Hal ini akan menjadi sebuah tugas berat bagi perusahaan untuk mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen untuk memutuskan menggunakan produk mereka.
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4Tabel 1.2
Pelanggan operator GSM tahun 2009
Operator Jumlah Pelanggan
Telkomsel 81.664 juta
Indosat 33.1 juta
XL 31,437 juta
Sumber : www.wikipedia.com
Indosat merupakan perusahaan telekomunikasi dan multimedia terbesar kedua di Indonesia 
untuk penyedia layanan telepon seluler. Menurut catatan ATSL pelanggan indosat hingga bulan juni 
2010 mencapai 39.1 juta pelanggan Indosat salah satunya produk IM3 yang rata-rata adalah anak 
muda salah satunya mahasiswa.
IM3 banyak sekali menawarkan promosi yang menarik  kepada konsumen untuk 
mempengaruhi keputusan pembelian. Berdasarkan observasi yang saya teliti  promosi yang 
ditawarkan PT.Indosat pada mahasiswa Sabk IM Telkom banyak yang kecewa karena banyak 
promosi yang tidak sesuai dengan apa yang mereka harapkan seperti apabila konsumen menelepon 3 
menit ke semua operator akan mendapatkan bonus 60 menit kesesama Indosat, promosi tersebut tidak 
terjadi sama seperti dengan yang ditawarkan oleh PT.Indosat bahwa kenyataannya konsumen tidak 
mendapatkan gratis itu.
Seharusnya promosi tersebut dapat memberikan  dampak yang baik bagi perusahaan dan 
dapat merangsang konsumen dalam mengambil keputusan pembelian produk IM3. Oleh karena itu, 
pada kesempatan kali ini penulis ingin mengetahui pengaruh bauran promosi yang dapat mendorong 
pembelian produk IM3 dengan menuangkan pada Laporan Tugas Akhir dengan judul “ Pengaruh 
Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk IM3 ( studi Kasus Mahasiswa Sabk 
IM Telkom)”.
1.2    Perumusan Masalah
Berdasarkan latar beakang yang telah dipaparkan, penulis merumuskan beberapa rumusan 
permasalahan sebagai berikut:
1. Bagaimana pelaksanaan bauran promosi produk IM3 menurut mahasiswa SABK IM Telkom?
2. Bagaimana perilaku konsumen dalam keputusan pembelian produk IM3 pada mahasiswa Sabk 
IM Telkom ?
3. Seberapa besar pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian produk IM3 pada 
mahasiswa SABK IM Telkom ?
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51.3    Tujuan Observasi
Tujuan observasi yang dilakukan penulis dalam penilitian ini adalah untuk:
1. Untuk mengetahui pelaksanaan bauran promosi produk IM3 menurut mahasiswa Sabk IM 
Telkom
2. Untuk mengetahui perilaku konsumen dalam keputusan pembelian produk IM3 pada 
mahasiswa Sabk IM Telkom
3. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian 
produk IM3 pada mahasiswa Sabk IM Telkom
1.4    Kegunaan Observasi
a. Bagi Penulis
Diperoleh pengetahuan dan pengalaman praktis dari upaya identifikasi permasalahan yang 
berhubungan dengan bauran promosi yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam 
menggunakan produk IM3.
b. Bagi Perusahaan
Dapat memberikan informasi bagi perusahaan yang nantinya dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dalam merencanakan strategi pemasaran, khususnya bauran pemasaran 
selanjutnya.
c. Bagi Pihak Lain
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai salah satu referensi dan informasi bagi yang 
berminat melakukan penelitian tentang bauran promosi.
1.5     Sistematika Penulisan
Untuk mempermudah dalam penyusunan laporan tugas akhir, penulis membuat 
kerangka sistematika penulisannya menjadi 3 (tiga) Bab sebagai berikut :
BAB I PENDAHULUAN
Di dalam bab ini di uraikan mengenai gambaran umum, latar belakang, 
Perumusan masalah, tujuan observasi, kegunaan observasi dan 
Sistematika penulisan laporan tugas akhir.
BAB II RELEVANSI TEORI DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini penulis menjelaskan mengenai teori yang berhubungan
dengan observasi yang dilakukan antara lain promosi, bauran promosi,
perilaku konsumen, keputusan pembelian konsumen. Adapun materi
yang digunakan pengertian dari konsep, faktor-faktor yang mempe-
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6ngaruhi pada konsep tersebut. Dari konsep tersebut didapatkan kesi-
mpulan sementara.
BAB III KESIMPULAN DAN SARAN
Pada bab terakhir dipaparkan kesimpulan dari hasil observasi yang telah 
dijelaskan pada bab sebelumnya, serta saran-saran yang ingin 
disampaikan penulis terhadap perusahaan yang dijadikan objek 
observasi, yaitu PT. Indosat khususnya produk IM3.
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BAB III
KESIMPULAN DAN SARAN
3.1 Kesimpulan
1. Berdasarkan hasil pengamatan penulis dalam penelitian ini, pelaksanaan bauran promosi pada 
mahasiswa Sabk IM Telkom yang menggunakan IPA yaitu :
a. Kuadran I (Harapan tinggi kinerja rendah)
Pada variabel Q8, Q11, Q12, Q13 yang merupakan variabel promosi public relation 1 dan 
direct marketing merupakan faktor-faktor yang di anggap penting oleh konsumen tetapi 
kinerja perusahaan belum sesuai apa yang diharapkan konsumen.
b. Kuadran II (Harapan tinggi kinerja tinggi)
Perusahaan sebisa mungkin mempertahankan variabel promosi yang termasuk pada 
kuadran II ini yaitu penyataan Q3, Q4, Q5, Q6, Q7 dan Q8 yang merupakan variabel 
promosi advertising 3, sales promotion, dan public relation 2 adalah faktor-faktor yang 
dianggap penting oleh konsumen dan kinerja perusahaan pun sudah sesuai apa yang 
diharapkan konsumen.
c. Kuadran III (Harapan rendah kinerja rendah)
Perusahaan sebaiknya meningkatkan lagi pernyataan Q9 dan Q10 yang merupakan 
variabel personal selling, karena faktor ini tidak terlalu dianggap penting oleh konsumen 
dan kinerja perusahaan pun rendah.
d. Kuadran VI (Harapan rendah kinerja tinggi)
Pertahankan variabel yang telah masuk dalam kuadran VI ini yaitu Q1 dan Q2 yang 
merupakan variabel promosi Advertising 1 dan 2, karena dapat menjadikan keunggulan 
tersendiri bagi perusahaan meskipun pandangan konsumen menilai tidak terlalu di anggap 
sebagai variabel yang penting tetapi pandangan konsumen kinerja perusahaan terlalu 
berlebihan .
2. Dalam penelitian ini perilaku konsumen dalam keputusan pembelian produk IM3 pada 
mahasiswa Sabk IM Telkom memiliki nilai sebagai berikut :
a. Attention memiliki nilai 3.55 merupakan perilaku konsumen pada mahasiswa Sabk IM 
Telkom lebih cukup memberi perhatian untuk melakukan keputusan pembelian produk 
IM3.
b. Interest memiliki nilai 3.37 yang merupakan perilaku konsumen pada mahasiswa Sabk IM 
Telkom cukup tertarik melakukan keputusan pembelian produk IM3.
c. Desire memiliki nilai 3.56 merupakan perilaku konsumen pada mahasiswa Sabk IM 
Telkom lebih cukup berminat melakukan keputusan pembelian produk IM3.
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d. Action memiliki nilai 3.51 merupakan perilaku konsumen pada mahasiswa Sabk IM 
Telkom lebih cukup bertindak untuk melakukan keputusan pembelian produk IM3.
3. Nilai R2 sebesar 0.309 maka pengaruh perubahan variasi bauran promosi terhadap variasi 
keputusan pembelian konsumen 30.9%, namun pengaruh tersebut dinyatakan signifikan 
karena dilihat dari nilai thitung sebesar 6.417 yang lebih besar dari ttabel yang berniali 1.960.
4. Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian IM3 pada mahasiswa Sabk IM 
Telkom yaitu Y = 5.665 + 0.353x.
Bahwa arti dari 5.665 adalah sebuah nilai keputusan pembelian tanpa pengaruh bauran 
promosi dan koefisien b jika dihubungkan dengan skala penilaian keputusan pembelian dari 1 
sampai 5 maka angka 5.665 dibagi enam butir pertanyaan kuesioner tentang keputusan 
pembelian 5.665 : 6 = 0.9 dibulatkan menjadi 1 sehingga posisi keputusan pembelian 
konsumen terhadap produk IM3 pada mahasiswa Sabk IM Telkom berada di posisi sangat 
rendah. Dan nilai 0.353 bila dihubungkan dengan skala penilaian bauran promosi dari poin 1 
sampai poin 5 maka terjadi peningkatan bauran promosi satu tingkat menghasilkan perubahan 
keputusan pembelian sebesar 1 x 0.353 begitu selanjutnya.
4.2 Saran
1. Pihak Indosat seharusnya memperhatikan kegiatan promosi pada kuadran I merupakan titik 
lemah dari promosi yang dilakukan PT.Indosat yaitu :
a. Seharusnya lebih sering melakukan kerja sama dengan perusahaan lain seperti paket 
murah IM3 khusus untuk pengguna android .
b. Lebih ditingkatkan lagi promosi melalui sms dengan kata-kata semenarik mungkin contoh 
“ Cuma IM3 yang bisa kasih kamu Gratis 25Mb chatting di Line dan beli stiker lucu 
nggak pake ribet cek disini www.indosat-Im3.com”
c. Lebih di tingkatkan lagi promosi melalui telepon 123 atau 300 untuk menanyakan produk 
IM3
d. Lebih semenarik mungkin design web PT.Indosat khususnya IM3 dan menambahkan 
promosi-promosi yang dilakukan PT.Indosat.
2. Perusahaan seharusnya sebisa mungkin lebih meningkatkan lagi strategi bauran promosi  lebih 
menarik untuk meningkatkan keputusan pembelian  agar konsumen puas atas produk tersebut.
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